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INTRODUCCION.

El contenido de esle trabajo trata de las funciones y procedimientos de un sistema
administrativo en el area de ventas y distribucién, con el cual los directores,
gerentes y empleados de la organizacion podran planear, organizar, integrar,
dirigir y controlar de una manera mas sencilla y eficiente.

Los capitulos que veremos a continuacién nos daran una visién general de las
funciones y aplicaciones del sistema y sus detalles. También mencionaremos
algunos principios de administracién y sus principales autores, ademas que
analizaremos el proceso administrative y sus principales elementos ya que
consideramos que son muy importantes entenderlos y aplicarlos para administrar

mejor dicho sistema.

El sistema administrativo que veremos es un sistema de alta tecnologié con
técnicas avanzadas de desarrollo que poseen soluciones en procesamiento de la
informacién. Los componentes de este sistema se caracterizan por una alto grado
de funcionalidad y un alto nivel de integracion de aplicaciones individuales, lo
cual, garantiza una consistencia de informacion a través del sistema y la

compania.



El departamento de ventas y distribucion es una liga fundamental en la cadena de
logistica y es |a representacion de la compaiia en el mercado, Un departamento
de ventas y distribucion que reacciona rapido y eficiente a las necesidades del
mercado, juega un papel decisivo para el éxito de la compania, lo cual para que
esto suceda es necesario ofrecer una alta calidad en os productos, precios

competitivos y un buen servicio de pronta entrega.

A lo largo de este trabajo veremos también las actividades o procesos que
influyen dentro de la venta y de la distribucion, asi como, soporte de ventas,
consultas, contratos con clientes, requisiciones y ordenes de ventas, programas
de entregas, chequeos de disponibilidad al almacén, métodos de facturacion,

notas de crédito y de débito, etc.

El sistema tiene la funcionalidad de que después de generar la orden de venta, la
entrega y la factura, toda la informacion relevante fluye autométicamente en el
sistema garantizando una actualizacién inmediata, ademas de una integracion
completa de todas las transacciones del negocio, lo cual ayuda a optimizar las

operaciones de la compaiiia,



CAPITULO 1. Concepto de administracion y proceso
administrativo.

Concepto de administracian,

El concepto o definicién de la administracion la podriamos dividir en dos
formas: nominal y real, nominal se refiere a |la definicién etimolégica y la real se
refiere a tantas definiciones que hemos ofdo por varios autores de la

administracion.

Definicién nominal

La palabra "administracién” se forma del prefijo “ad"’, hacia, y de "minister”
o "minstratio”, vocablo compuesto de "minus’, comparativo de inferioridad, y del
sufijo “ter’, que sirve como término de comparacion.'

Lo opuesto a “minister’ es “magister” lo cual indica autoridad, es decir el
que ordena o dirige a otros, por lo tanto *minister” indica subordinacion, es decir,

el que realiza una funcién bajo el mando de otro.

Definicién real
Como ya mencionamos hemos ofdo numerosas definiciones de la
administracion, reuniendo los elementos obtenidos, la podemos definir de Ia

“Administracion de empresas, Teoria y Priclica”, primera parle. REYES PONCE Agustin.



siguiente manera: “Es la técnica que busca lograr resultados de maxima eficiencia

en la coordinacion de recursos que integra una empresa’.

Concepto del Proceso administrativo

También, al igual que la administracién hemos oido numerosas definiciones
sobre el proceso administrativo y sus etapas, existen autores que lo clasifican en
cuatro, cinco y hasta siete etapas o pasos, incluso hay personas que consideran
tres pasos como fundamentales, pero estudiandolo mas a detalle mencionaremos
las etapas que consideramos mas adecuadas e importantes en la actualidad. En
nuestra opinidn el proceso administrativo se define de la siguiente manera:
“Conjunto de pasos ordenados y sistematizados con el fin de eficientar cualquier
operacion o actividad desde su inicio hasta su fin".

1.1.- Administracion varios autores.

Escritores del siglo XVI.

Tomés Moro

Nacido en Londres, Inglaterra en 1478. Propuso un estado ideal que podria
corregir los abusos y las injusticias administrativas como él las vio en Inglaterra y
en parte de Europa. Basicamente escribid dos libros: el libro | de Utopia bosqueja
las insuficiencias de su sociedad; el libro |} describe el estado ideal.

Moro, como un economista moralista, vio los placeres y diversiones de los ricos y
de los pobres como una fuente de dificultad econdmica. Atacé el consumo del
rico, su forma de vivir y su gula para comer, mientras que el pobre gastaba sus
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reducidas ganancias en bebidas baratas, establecimiento de vinos, prostitucion y
juegos de azar. En su estado ideal Moro propuso mediante una mejor
administracion, eliminar el consumo y placeres del rico y las diversiones del
pobre, con el fin de canalizar los fondos a mas Utiles propositos.

Los libros de Moro son importantes para nosotros ya que refieja el reconocimiento
y la importancia de la administracion entre 1480 y 1550, Tomas Moro nunca
hubiera reconocido su libro como un trabajo de administracion, no obstante los
comentarios sobre administracion, hubieran podido servir para abrir los ojos de
algun lider inglés para lograr un cambio futuro hacia una administracién mejor de
hombres y recursos.

Nicolas Maquiavelo

Nacido en 1469 en una familia de clase media de Florencia, Italia. A la

edad de 29 afos empezo6 a especializarse en uso de las palabras y escritos de
documentos, fue entonces cuando rapidamente se distinguié como la imagen
renacentista de la burocraciay empezé a crecer en el gobierno.
En 1512 fue cuando perdid su posicidn en el gobierno florentino y durante el resto
de su vida se esforzé para ser reinstalado en el gobierno pero todo fue indtil 2
Fue entonces cuando se dedicé a escribir y destaco por dos obras basicamente:
“Los discursos’ que hablan sobre los primeros diez libros de |a Historia de Roma,
y “E! principe’ que fue un resumen de los discursos, que esta dedicado a uno de
-los jovenes principes de los Medici en un intento indtil para recuperar su favor.
A través de éstas dos obras, Maquiavelo se basa en los jovenes principes
administradores y encamind el pensamiento de aquella época en cuatro principios
administrativos:

“Histora de) Pensamicnto Administrativo” CLAUDES §., George jr. Prentice Hall Hispanoamericana, S.A.



1- Dependancia de la aprobacidn de las masas.- Maquiavelo reiterd que
para que exista una continuidad en cualquier clase de gobierno, es
necesario ganafse al pueblo, esto explica la teorfa de autoridad que fluye
de abajo hacia arriba y no de arriba hacia abajo. Maquiavelo explicd que si
un principe puede elegir entre ganar poder a {ravés de la nobleza o a
través del pueblo , deberia inclinarse definitivamente por el pueblo.

2- Cohesién.-  Maquiavelo propone el principio de la cohesién de la
organizacion para asegurar la continuacién de la vialidad del estado,
explica que la manera mas efectiva como un principe puede mantener la
unidad orgdnica, es reteniendo un firme poder sobre sus amigos. Lo mas
importante de la cohesion organizacional fue asegurar que el pusblo
supiera qué puede esperar de su principe y a su vez lo que éste puede
esperar de ellos; el principio de la responsabilidad definida.

3.- Liderazgo.- Maquiavelo escribi6 sobre dos clases de lideres: el natural
y el que bajo de técnicas lo ha logrado. El objeto de "El principe” fue asistir
al joven principe en adquirir {as técnicas de liderazgo para que no ocurra
como con los reyes y principes que por falta de personalidad y carisma de
un gran lider fallaron como caudillos.

4.- Derecho a la supervivencia- Maquiavelo creyd que uno de los
objetivos basicos en cualquier organizacion debe ser su propia
supervivencia. Todos los organismos gubernamentales, ordenes religiosas
y corporaciones buscan su perpetuacién. Por lo tanto, aconsejo que, como
los romanos, un principe debe estar constantemente alerta de los
desordenes a fin de afrontarlos mientras todavia pueden ser remediados.



La administracion cientifica.
Frederick W. Taylor

Al rededor del afio 1900, Taylor empezd a reconocer algunos de los
muchos defectos de operacion de las fabricas, noté que la administracion no tenia
un conceplo claro de las responsabilidades obrero-patronales, decia que no se
aplicaba ningun estandar efectivo de trabajo, que tampoco se utilizaban incentivos
para mejorar {a actuacion de los trabajadores, que ademas se seguia un sistema
militarizado en casi todos los aspectos y que las decisiones administrativas se
basaban en premoniciones, inluicién y experiencias anteriores.

Taylor comenzé una serie de experimentos que duraron mas de dos décadas;
experimentd con maquinaria, herramientas, velocidades, estudio de tiempos y
movimientos, el cual, lo llevo al desarrollo de un sistema coordinado de
administracion de talleres. En este estudio de talleres, Taylor expandid sus

conceplos a una filosofia la cual fue conocida como administracion cientifica.

Sus principales aportaciones a la administracion son las siguientes:
+ Administracion cientifica
¢ Carga igual entre trabajo y administracién
o Aplicacién de sistemas
¢ Salarios altos
¢ Manejo de personal
¢ Cooperacion entre trabajo y personal
¢ QOrganizacién funcional
¢ Sistema de costos
* Estudio de métodos
¢ Estudio de tiempos
¢ Principio de delegacion aplicado al mercadeo

o Enfasis sobre las tareas del Gerente



» Enfasis en la investigacion, modelos de planeacion, control y operacion.

Después de estudiar algunas de sus teorias y conceptos, podriamos afirmar que
la tesis principal de Taylor era que lo mejor para una sociedad es la cooperacion
de la administracion y los trabajadores en la aplicacion de mélodos cientificos a

todos los esfuerzos comunes.

Principios del siglo XX.
Henry L. Gantt

Gantt fue un contemporaneo y protegido de Taylor, quien se separd de
trabajar con Taylor para formar sus propios conceptos e ideales humanistas,

Sus principales aportaciones a la administracion son las siguientes:
o Sistema de tarea y bonificacion.
¢ Enfoque humanistico al trabajo.
¢ Gréficas de Gantt.
¢ Rasponsabilidad de la administracién por el adiestramiento de los
trabajadores.

La grafica de Gantt es una gréfica de lineas rectas para ilustrar y medir las
actividades por el tiempo requerido para llevarlas a cabo, actualmente se utiliza
para compérar lo planeado con lo real. En cuanto al enfoque humanistico de
administracion, era el un plan de remuneracion de los obreros de bonificacién por
tarea, este plan de Gantt garantizaba un salario minimo diario por una produccion
menor al estandar establecido, ofrecia una bonificacion adicional por lograr el
estandar y recompensaba al trabajador por una produccién superior a dicho
estandar.
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Henry Fayol

Nacido en 1841 en una familia burguesa, sin lugar a dudas uno de los
autores europeos mas importantes de la administracién. A los 20 afios ocupo el
puesto de ingeniero en una empresa minera llamada Commentry y veinte anos
después alcanzé el puesto de director administrativo. Cuando ocupé dicho puesto
la empresa estaba casi en bancarrota y cuando se retird en 1918, su posicion

financiera era fuerte y solida.

Fayol dividié las actividades industriales en seis funciones;
1. Técnica (produccién, manufactura, adaptacion).
2. Comercial (compra, venta, intercambia).
3. Financiera (bUsqueda y uso optimo del capital).
4. Seguridad (proteccion de propiedades y personal),
5. Contable (inventario, hojas de balance, costos, estadisticas).
6. Administrativo (planificacién, organizacidn, direccién, coordinacion,
control).

De éstas funciones, Fayol considero la mas importante la administrativa y definio
sus etapas de la siguiente manera;

La planificacion; consiste en examinar el futuro y elaborar un plan accion.

La organizacién; consiste en formar una estructura dual (material y
humana) para conseguir los fines.

La direccion o mando; consiste en el mantenimiento de la actividad entre el
personal de la organizacién.



La coordinacion; consiste en la cohesion, unificacion y armonizacion de

toda la aclividad y el esfuerzo.

El control; consiste en constatar que todo haya sido efectuado en

conformidad con el plan y mando establecido.

Sus principales aportaciones a la administracion son las siguientes:
o Primer Teoria completa de |a administracion.
¢ Principios de la administracién.
* Reconocimiento de la necesidad de la ensefianza de la administracion

en las escuelas.

Los Filosofos de la administracion.

Elton Mayo

Nacido en Auslralia, especializado en psicologia y profesor de Harvard.
Trabajo en el area de los factores sociales y relaciones industriales,
Su principal aportacién a la administracion fue e! concepto psicoldgico de los
grupos de trabajo. Mayo realizd varios experimentos durante veinte afos,
estudiando actitudes y reacciones de grupos bajo condiciones variantes. Por
ejemplo, el efecto de la iluminacién en la produccion; con su grupo experimental
demostro que la produccion aumenté al incrementar la iluminacién en el area de
trabajo, también, que si se reducian un poco las jornadas de trabajo, que si se les
daban descansos a los trabajadores y se les daba café o sopa, los resultados
eran sorprendentes, logrando una mayor productividad y una menor fatiga de los

trabajadores.



Mary Parker Follett,

Nacida en Boston en 1868, especializada en filosofia, leyes y ciencias
politicas en Cambridge, Inglaterra y en Paris.

Su aportacion principal a la administracion fue su filosofia basada en la
motivacion individual y un enfoque del grupo operacional para resolver problemas

de administracion.

Follet tratd de establecer una filosofia administrativa diciendo que cualquier
sociedad duradera y productiva, debe estar fundada en el reconocimiento de los
deseos motivacionales del individuo, Demostré que la autoridad es un acto de
subordinacion y que es ofensivo para las emociones humanas, lo cual, no podria
ser una buena base para una organizacion cooperativa. Por lo tanto proponia una
autoridad de funciones , en la cual cada individuo tendria autoridad sobre su

propia area de trabajo.

Teorla de Abram Maslow.

Su Teoria nos explica cdmo el hombre a través de la historia ha seguido la
jerarquia de Maslow, en la cual todos tenemos necesidades basicas o fisiologicas,
la seguridad que necesitamos psicolégicamente para estar tranquilos, la
importancia de la interrelacion humana o social en la que tenemos que convivir, la
autoestima que cada individuo debe tener con el propdsito de llegar o alcanzar a
donde pocos han alcanzado, es decir, la autorealizacion.

A continuacion podremos apreciar dicha teoria de Maslow mediante una piramide:



realizacion

/ Autoestima \

Interrelaciones Humanas

Seguridad Social

/ Necesidades Basicas o Fisiologicas \

Agustin Reyes Ponce.

Indudablemente el Licenciado Reyes Ponce ha sido uno de los autores
mas importantes para el estudio de la administracion en México, es conocido
como técnico y profesor de ésta materia, tanto en los medios universitarios, como
en el medio industrial. "Fue uno de los fundadores de las carreras de Licenciado
en Administracion de Empresas y Licenciado en Relaciones Industriales en la
Universidad Iberoamericana y Director en ambas, ademas ha sido consultor de
varias empresas y asociaciones en asuntos administrativos, tales como, La
Asociacion de banqueros de México, Confederacién de Camaras Industriales de
los Estados Unidos Mexicanos, Banco de Comercio S.A, Nestlé S.A, Industria
Eléctrica de México S.A., Supermercados, S.A. y otras.”

Sus principales aportaciones para la administracion son:
« Principios de Administracién.

« Técnicas de Personal.

' Adwministracion de cmipresas, Teoria y Prictica”, primera parte. REYES PONCE Agustin. (Prélogo).



» Administracion de Sueldos y Salarios.
¢ Proceso Administrativo.

+ Elementos de la Administracion, etc.

1.2.- Definicion de las etapas del proceso administrativo y sus elementos.

Como mencionamaos anteriormente, las etapas del proceso administrativo a
través de la historia han ido cambiando pero teniendo. su misma base vy finalidad.
La estructura clasica de las etapas de la administracion es la siguiente:

o Prevision.

¢ Planeacion.

¢ Qrganizacion.

¢ Integracion.

¢ Direccion.

¢ Coordinacion.

¢ Control.

Alrededor de 1886, Fayol consideré las etapas siguientes; Prevision,
Organizacion, Direccion, Coordinacion y Control. Posteriormente Reyes Ponce
considerd las siguientes; Prevision, Planeacion, Organizacién, Integracion,
Direccién y Control. En 1974, George Terry considerd las siguientes; Planeacion,
Organizacion, Direccidn y Controi, las cuales se consideraron las mas importantes
hasla hace poco.

Actualmente las etapas de| proceso administrativo que consideramos adecuadas
e importantes son las siguientes:

1. Planeacion,

2. Organizacion.



3. Integracién.
4. Direccion.
5. Control.

PLANEACION.

Concepto.

Es el proceso de definir objetivos y definir la mejor manera de alcanzarlos.
Por lo cual se debe considerar qué se tiene que hacer y cdmo se debe hacer.
Ademas de que debemos considerar que los objetivos deberan ser alcanzables,
medibles, flexibles, cuantificables y se pueden establecer a corto, mediano y largo
plazo.

Elementos.
Podemos considerar que los elementos fundamentales deniro de éste
proceso administrativo son los siguientes:

» Objetivos

+ Graficas de Gantt.

« Diagramas de proceso.

+ Técnicas de control presupuestal.
¢ Pollticas.

» Programas.

* Presupuestos.

¢ Procedimientos.

» Estrategias.
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ORGANIZACION.

Concepto.

La organizacion es la que se ocupa de escoger qué tareas deben

realizarse, quién las tiene que hacer, como deben agruparse, quién se reporta a
quién y donde deben tomarse las decisiones. *
Como ya mencionamos en la etapa de la planeacion es donde fijamos objetivos y
un conjunto de planes para alcanzarlos, pero se requiere de gente para lograrlos,
por lo cual en esla etapa de organizacion, el papel del administrador, es el de
asignar tareas, las cuales deben coordinarse, se disefian estructuras de
organizacion, la manera en la que se cubren las vacantes en la estructura y las
formas en que se pueden disedar puestos especificos para oblener alta
productividad y satisfaccion del empleado.

Elementos;
Podemos definir en términos generales que los principales elementos

dentro de éste proceso administrativo son los siguientes:

¢ Unidad de mando.

s Equilibrio autoridad-responsabilidad.

¢ Equilibrio direccion-contral,

o+ Divisién de trabajo

¢ Departamentalizacién.

¢ Disefioy estructura de la organizacion.
¢ Manuales de procedimientos.

« Centralizacion o descentralizacion.

" Administracion Teoria y Prdctica”, ROBBINS P, Stephien, Prentice Hall llispanoamericana, S.A.
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INTEGRACION

Concepto.
Obtener y coordinar los elementos materiales y humanos que |a planeacion
y organizacion sefialan como necesarios para el adecuado funcionamiento de la

empresa.

Elementos.
Podemos mencionar que los principales elementos dentro de éste proceso

administrativo son los siguientes:

¢ Adecuacién de hombre y funciones.

¢ Provision de los elementas administrativos.

o Importancia de la introduccién adecuada.

Integracidn de recursos humanos, materiales, financieros y

técnicos.

Sistemas de reclutamiento.

Contratacién de personal.

Capacitacion,

Comunicacidn.

DIRECCION

Concepto.

Es el elemento de la administracion en el que se realiza el logro de lo
planeado, por medio de la autoridad del administrador a base decisiones y
delegacion de dicha autoridad, vigilando en forma simultdnea que se cumplan las
funciones en forma adecuada.



Elementos.
Podemos considerar que los principales elementos dentro de ésle proceso

administrativo son los siguientes:

« Estilos de liderazgo,
o Motivacién.

¢ Liderazgo.

¢ Comunicacion.

¢ Supervision.

« Toma de decisiones.
¢ Autoridad.

¢ Responsabilidad.

CONTROL

Concepto.
Es la medicion de los resultados en relacion con los esperados, con el fin

de evaluar, analizar, corregir y mejorar para formular nuevos planes, ®

Elementos.
Podemos considerar los elementos fundamentales dentro de éste proceso
administrativo de la siguiente manera:
¢ Técnicas de control.
 Evaluacion y andlisis de resultados.
« Maedicion de estandares.
* Auditorias.

* Adminisiracion de empresas, Teoria y Prictica”, segunda parte. REYES PONCE Agustin,



Después de que vimos las etapas del proceso administrativo, su conceptos y sus

elementos, podremos aplicarlas a las areas funcionales de la empresa, con el fin

de detectar qué funciones son las fundamentales para cada una de ellas.

" ETAPAS DEL AREA AREA.
PROCESO RECURSOS HUMANOS FINANZAS.
ADMINISTRATIVO.
PLANEACION. 1. Objetivos. 1. Objetivos.
2. Politicas. 2. Estrategias de inversion.
3. Procedimientos. 3. Procedimientos sobre la
4. Programas. aplicacion de los
5. Presupuestos. recursos financieros.
6. Estrategias. (presupuestos)
4. Politicas.
ORGANIZACION. }1. Disefio y estructura. 1. Division de trabajo.
2. Descripcion de puestos. |2. Manual de organizacion
3, Divisidn de trabajo. y procedimientos del
4. Centralizacidony area,
Descentralizacion.
5. Departamantalizacion.
6. Manuales de
organizacion.
INTEGRACION. 1. Sistema de 1. Integracion de los
reclutamiento. recursos: humanos,
2. Seleccion y contratacion |  financieros, técnicos y
de personal. materiales.
3. Capacitacion.
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DIRECCION.

. Liderazgo.

. Motivacién.

. Comunicacién.

. Supervision,

. Toma de decisiones.
. Autoridad.

. Responsabilidad.

~N O O SsWwW N -

1. Toima de decisiones.
2. Comunicacién.
3. Liderazgo.

CONTROL. 1. Técnicas de control, 1. Técnicas de control.
2. Evaluacién y analisis de |2, Verificacion de
resuftados. resultados.
3. Verificacion de 3. Evaluacidn y analisis de
resultados. resultados.
4. Medicion de estandares. |4. Auditoria.
ETAPAS DEL AREA: AREA:
- PROCESO PRODUCCION SISTEMAS
ADMINISTRATIVO.
PLANEACION. 1. Pronésticos de 1. Determinar

produccion.

2. Plan maestro de
produccion,

3. Politicas

4. Estrategias,

necesidades.
2. Estrategias.
3. Buscar alternativas.
4. Objetivos
5. Pronasticos.
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ORGANIZACION,

INTEGRACION.

DIRECCION.

CONTROL.

—_

1.

-

. Programas

. Tiempos y movimientos.
. Estudio del trabajo.

Integracion de los
recursos; humanos,
financieros, técnicos y
materiales.

. Liderazgo.

. Supervisién.-

. Comunicacion.

. Tomade decisiones.
. Autoridad.

. Responsabilidad.

. Técnicas de control.

2. Medicién de estandares.

. Evaluacion y analisis de

resultados

—_

A W N -

-

. Asignacién de

funciones.

. Coordinacion de

Software y Hardware.

. Integracion de los

recursos. humanos,
financieros, técnicosy
materiales,

. Toma de decisiones.
. Comunicacion.

. Toma de decisiones.
. Autoridad.

. Responsabilidad.

. Retroalimentacion.
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ORGANIZACION.

INTEGRACION.

DIRECCION.

" ETAPAS DEL AREA:
PROCESO MERCADOTECNIA.
ADMINISTRATIVO.
PLANEACION. . Estrategias de las 4 p's.

. Programas
. Prondstico de la

demanda.

. Investigacion de

mercados.

. Asignacion de la fuerza

de ventas.

. Asignacion de

funciones.

. Integracion de los

recursos: humanos,
financieros, técnicos y
materiales.

. Promocién y publicidad.

. Ciclo de vida del

producto.

2. Toma de decisiones.
3. Comunicacion.

4. Motivacion.

5. Supervision,

6. Autoridad.
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"CONTROL.

7. Responsabilidad,

1. Técnicas de control.

2. Evaluacidn y andlisis de
las ventas y de la
demanda.

3. Retroalimentacion.
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CAPITULO 2. Sistema Administrativo.

2.1.- Concepto y Antecedentes,

Concepto.

El Sistema Administrativo es un Software Aleman de aita tecnologia
integrado por varias &reas (figura 1) que soportan todas las transacciones de
negocios que las compafias tienen, ligéndolas con una integraciéon de
comunicacién muy eficiente ya que cada cambio hecho en cualquier area,
automaticamente actualiza a las demas areas involucradas.

Es un sistema cuyos resultados en las empresas serdn de negocios progresivos,
mas organizados, tendran una mayor transparencia y una actualizacién en el flujo
de la informacién inmediata.
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VTAS.
\I
DIST.

Hardware

MANEIO
MATERIALES

FINANZAS

Figtira 1.

El area de ventas y distribucion es una liga fundamental en la logistica, la cual por
medio de éste sistema las comparilas podran llegar al éxito, para lo cual, deben
ofrecer una alta calidad en los productos, precios competitivas y un respaldo por
buenos servicios y prontas entregas.

Cabe sefalar que para que éste Sistema (software) arranque es necesario un
hardware, el cual, dependiendo de los requerimientos de la empresa y de la
dimension de la informacién que se va a manajar, sera el tamario y capacidad del
Hardware, el cual debe contar con una capacidad minima de 256 Mb de memoaria
y 10 Gb en disco,
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FUNCIONALIDAD INTEGRACION

El Sistema Administrativo ofrece alljla funcionalidad y hase de datos del

usuario una solucion para todas susjSistema, asegura que todos los

actividades y procedimientos| procedimientos llevados a cabo son
establecidos en su compania. interconectados.
Antecedentes.

* El Sistema Administrativo fue fundado en 1972 por un grupo de
personas que trabajaron en IBM Alemania y que quisieron desarrollar
éste sistema, pero a IBM no le interesd, entonces decidieron

independizarse y desarrollarlo.

¢ Dicho Sistema es uno de los 8 Softwares mas grandes, importantes y

reconocidos del mundo (el lider mundial es Microsoft Carporation).
s Enla actualidad tiene mas de 3,000 clientes en 36 paises del mundo.
2.2.- Estructura y Organizacion en Ventas y Distribucién.
El sistema posee una gran flexibilidad ya que = aln teniendo la
organizacion y estructura mas compleja y grande, la soporta. Si la compafiia tiene
diferentes organizaciones, el sistema asegura que se manejen legalmente. En las

compafilas cada area tiene su propia organizacion y significado, por lo tanto, las
direcciones deberdn definir sus organizaciones, las cuales, seran ligadas en
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conjunto con el proposito de tener una completa integracion de toda la estructura

de la compahia.

La organizacion de ventas, los canales de distribucion y las divisiones, son
los elementos que integran la organizacion de ventas y distribucion. El usuario
podra definir el area de ventas usando la combinacion de estos tres elementos
{figura 2.1), asi mismo, la estructura interna del negocio de ventas y distribucion,
puede ser definida en el sistema usando oficinas de venlas, grupos de ventas y

personal de ventas (figurs 2.2).

Organizacién de ventas.

Cada organizacion de ventas representa una unidad legal responsable de
vender. Se puede usar la organizacidn de ventas para definir las diferentes
regiones donde Sse manejaran las divisiones del mercado (por ejemplo,
Guadalajara, Monterrey, México D.F.).Cada transaccion de negocio en ventas y
distribucion siempre sera procesada a una particular organizacion de ventas,

Canales de distribucidn.

Para asegurarnos que la demanda del mercado sea la mds eficiente
posible, el departamento de ventas usa canales de distribucion para definir qué
diferentes materiales seran para el cliente (por ejemplo, si las ventas de la
compafiia tienen relacién directa con el cliente, si es a través de procesos de

distribucion con mayoristas y minoristas o0 ambas)

Divisiones.

Si la compariia tiene una larga variedad de rangos de producios, hace
sentido asignar cada uno de los productos a una division en particular. Incluso se
puede definir un especifico convenio con el cliente para cada division.
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Area de ventas.
Cada combinacion de los elementos de la organizacion de ventas, canales
de distribucién y divisiones crea una drea de ventas, de ésta manera se podran

establecer analisis de ventas, de precios, de clientes, etc.

orG. {{{| orc. | ] onrc.
vias. 1§l |1 vias2 | VTAS, 3

DIVISION i

DIVISION | DIVISION 1 I

DIVISION 2

CANAL DE

DIST. |

DIVISION 2

DIVISION |
CANAL DE

DIST, 2

DIVISION 2

[0 EE

= AREA DE VENTAS

fig. 2.1

Oficina de ventas.
La oficina de ventas es una subsidiaria de la comparila, y puede llevar a
cabo las actividades para una o més dreas de ventas.
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Grupos y personal de ventas.

El conjunto de personal de ventas que trabajan en la oficina de ventas esta
representado en el sistema como grupos de ventas y personal de ventas. Cada
grupo de ventas es responsable para una area especifica y cada personal de
ventas tendra su propia base de dalos, con el fin de hacer analisis y

evaluaciones.

Figura 2.2.
COMPANIA X
OFICINAS I . : :
DE VTAS, - o Guadalajara Monterrey I

GRUPOS E AR ‘ ~

DE VTAS, rEl _ 02 03 o4_l
] c I ]

PERSONAL R Y ', ~— ——

DE VTAS. l Mutinez Il Garcia I J Pérez l Sdnchez I Gomey. I llkman(lu. |
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CAPITULO 3. Aplicaciones del Sistema Administrativo en el area
de Ventas y Distribucién para cualquier industria.

3.1.- Datos Maestros.

Los datos maestros forman la base de todos los procesos y transacciones

del negocio en el departamento de ventas y contienen la siguiente informacion;

+ Involucrados en el negocio.

¢ Materiales.

¢ Condiciones Comerciales:
Precios.
Cargos y Descuentos.
Impuestos.

El sistema accesa ésta informacion automaticamente durante,el proceso y se
almacena centraimente en el maestro de materiales. En el cual podremos crear,
copiar, camblar y desplegar usando una variedad de funciones. El sistema guarda
cada nota o cualquier cambio hecho en cualquier funcién, con el objeto de tener
. un control preciso en el futuro. Por ejemplo, si algin usuario se equivoca y usa el
nimero de otro cliente, posteriormente se detectard que é! fue el responsable, la

3



fecha y la hora en que ocurrid, ya que para accesar al sistema cada quien tiene
su clave de acceso, ahora que si alguien presta su clave de acceso, el

responsable sera él.

El sistema también posee lo que le llama “codigos de busqueda”, esto es, que si
queremos por ejemplo encontrar el nimero de un cliente, podremos usar elk
nombre del cliente o sus primeras letras y reducira el campo de busqueda. Al
igual con los materiales, si queremos encontrar el nimero de material, lo
podremos buscar a través de la descripcidn del material; por ejemplo, una
compafia automotriz que maneja una gran variedad de partes y sélo queramos
encontrar el numero de parte de un filtro, usamos el codigo de busqueda y con
solo ponerle filtro, te abre todos los filtros que se manejan, de ésta manera
sencillamente padremos encontrar el nimero de parte en un campo mas reducido.

3.1.1.- Involucrados en el negocio.

El Sistema le llama de ésta manera ya que maneja a las diferentes
personas involucradas en e} proceso de Ventas y Distribucion, es decir, “los
clientes”, quienes nos hacen pedidos y nosotros nos camprometemos en
cumplirles con una fecha de entrega, “los transportistas’; quienes seran los que
lleven la mercancia de entrega (ya sean nuestros o del cliente) y "los empleados
del departamento de ventas”; quienes son los encargados de procesar ésta

transaccion.

Clientes.

Los datos de los clientes son muy importantes tanto para el area de ventas
y Distribucion como para el érea de Finanzas. Para evitar almacenar los datos
dos veces, todos los datos ya sean relevantes para venlas o para finanzas, se

almacenan en el mismo Maestro de Materiales.
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dos veces, todos los datos ya sean relevantes para ventas o para finanzas, se
almacenan en el mismo Maestro de Materiales. '

El sistema tiene la facilidad de manejar para un mismo cliente cuatro diferentes
funciones que aplican sobre lodo a las compafias grandes, éstas son las

siguientes:

« Quién hace &l pedido
» Aquién se le embarca.

s A quién se le factura,

Quién paga.

Existen compariias que en una misma venta (mismo cliente), quien hace el pedido
sea diferente que a quien se le embarca, diferente a quien se le facture y
diferente a quien se le cobre. Es muy importante que la factura contenga éstos
datos, para que el transportista sepa a donde ir y para que el area de Finanzas
sepa a quién meter a cuentas por cobrar,

3.1.2.- Materiales.

Toda la informacién acerca de los materiales, son relevantes para el drea
de Manejo de Materiales y para el rea de Ventas y Distribucién, ésta informacion
se almacena en el mismo Maestro de Materiales. Cada departamento de la
compaiia puede tener acceso a ésta informacion siempre y cuando el 4rea sea
relevante.
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Tipo de Material.

En las compaiias el drea de ventas y distribucion, debe ser capaz de
manejar un gran numero y variedad de materiales, ya sean por medio de
abastecimiento o por medio de produccién, es por ésto que el sistema asigna el
tipo de material que la compania maneja, por ejemplo; si la compafia Unicamente
compra y vende (comercializadora), el sistema le asigna un tipo de material y si la
compariia Unicamente produce y vende le asigna otro tipo de material, incluso
puede manejar la combinacion de éstas. Todo esto con el fin de que el Sistema
incluya o no procedimientos, tal y como, compras, planeacion de la produccion,

elc.

3.1.3.- Condiciones Comerciales.

Las condiciones comerciales en el Sistema incluyen precios, asi
como cargos y descuentos. Ei Sistema puede manejar la técnica de condiciones y
estructura de precios que la compaiiia requiera, los precios pueden tener la
estructura mas bésica o la estructura mas compleja, todo depende de como la
quiera la compaiiia.

E! sistema maneja una gran variedad de factores para definir condiciones. Los
factores mas comunmente usados en el mundo de negocios, se encuentran de
manera estandard en el Sistema (figura 3). Por ejemplo podremos manejar precios
especiales por clientes, por materiales o una lista de precios, los cargos y
descuentos pueden depender del cliente, del material, de! cliente y material, de
grupos de precios o una combinacion de todas éstas.
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PRECIOS
« Lista de precios
+ Precio de Materiales
* Prec. espec.-cliente [}

fig. (3)

Impuestos.

En el Sistema de ventas y distribucion se pueden usar condiciones que
representen los impuestos de ventas, l0s cuales son cargos que se calculan de
acuerdo a requerimientos especiales del gobierno. En la version estandar del
Sistema contiene una gran variedad de estructuras de impuestos de ventas, con
esquemas europeos, de EUA, de Canada, Australia, pero las Empresas
Mexicanas tienen un esquema diferente de impuestos se tendria que modificar un
poco a los otros esquemas. Por ejemplo, en EUA, cada estado o region tiene su

CONDICIONES
COMERCIALES

CARGOS Y DESCUENTOS
+ Por cliente

« Por material

* Por grupo de precios

* Por grupo de materiales

* Por grupo cliente/material

* Por cliente/material
* Por grupo de precios/gps.mal. |

L

impuesto diferente, lo que en México no sucede.
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3.2.- Transacciones.

El sistema procesa todas las actividades del area de ventas y distribucion,
desde que el cliente hace una consulta, cotizacion o pedido, hasta que se
embarca y se factura. Cada una de éstas transacciones es un documento que
contiene informacion relevante. Los documentos se encuentran definidos por el
sistema de forma estandar pero se pueden adaptar funciones adicionales sin
ningtn problema. El sistema contiens una variedad de funciones para crear,
cambiar y desplegar documentos de ventas y distribucion.

3.2.1.- Flujo de documentos.

Un representante de ventas normalmente visita a un cliente, en el cual se
hace una “consulta”. Una "cotizacion” que es valida por un perfodo determinado,
es creada en base a la consulta generada. Si el cliente acepta la cotizacién se
genera una "orden de venta”. Se confirma que el material este en existencia y se
encuentre disponible para confirmarle al cliente y prometerle una fecha de
entrega. Cuando da salida el material de la planta, se generan valuaciones en el
area de materiales y por ofro lado se contabiliza. Para completar el flujo, se
genera la factura para enviar al cliente (figura 3.1). El sistema automaticamente

genera apropiadamente los cambios en almacén y su contabilizacién,

36



Fig. 3.1.

Consulta

Contacto
cleliente

Doc. Contable §
-Nota/crédito

Orden de

-Notwcargo [

3.2.2. Tipos de transacciones.

La mayoria de las compafias manejan una gran variedad de lipos de
procedimientos. El drea de ventas y Distribucidn es sumamente importante, por o
cual el sistema simplifica los requerimientos de negocio de hasta la compafiia
mas cbmp!eja en transacciones.

La siguiente figura 3.2., muestra los tipos de transacciones definidos en el sistema
de forma estandar. En caso de que la compafia requiera de otras opciones de
procesos, se pueden definir nuevos procedimientos o modificar los que ya estan
establecidos por el sistema.
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Notas de 3
créditoy [
débito. 1

fig. 3.2. e

3.3.- Ventas.

La gran variedad de funciones y actividades deben ser 50portadas por el
area de ventas y distribucion, {a cual, provee soluciones para la gran variedad de
requerimientos en cotizaciones y el proceso de pedidos de ventas. Sus
principales funciones son las siguientes:

¢ Proceso y monitoreo de consultas, cotizaciones y ordenes de ventas,
asl como, convenios, Los diferentes tipos de transacciones de
negocios, nos llevan a manejar las diferentes funciones y procesos de
cotizaciones, fase de ventas, asi como, proveer una comprensiva
solucién para el proceso de reclamaciones.

¢ Chequeo para determinar la disponibilidad de materiales, asi como, los
programas de entregas.

¢ Procedimiento de precios y determinacion de impuestos en moneda
local y foranea.

38



» Checa los limites de crédito de clientes.
» Funciones para crear los papeles comerciales requeridos,

3.3.1.- Consultas y Cotizaciones.

Las consultas y cotizaciones son los documentos usados en el sistema
para almacenar |a pre-venta. Un gran rango de funciones han sido definidos para
manejar y monitoriar estos documentos, los cuales, nos pueden servir de base
para la planeacion y control de estrategias del negacio.

La cotizacidn es la informacion legal que podremas proporcionar a los clientes, la
cual contiene: especificacion de materiales, precios, fechas y condiciones de
entregas.

Las consultas y cotizaciones tienen una fecha o periodo determinado valido, el
cual, a partir del mismo aplica y podremos planear las actividades a buena hora.

3.3.2.- Ordenes de venta.

El sistema ha desarrollado diferentes técnicas para procesar cada orden de
venta en la mas apropiada manera. En el mas simple caso, padremos entrar una
orden de ventas con varios pedidos y diferentes materiales (mismo cliente) en la
misma pantalla. El sistema hace una liga automatica entre involucrados en el
negacio, materiales y precios guardados en el archivo maestro mencionado

anteriormente.

A cualquier hora podremos cambiar o entrar una nueva orden de venta para
alguna transaccién en especial. Esto significa que podremos cambiar el precio
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que el sistema nos proponga, si es que establecimas algun convenio o conlrato

con el cliente, algin descuento adicional, etc.

El sistema posee una herramienta para la entrada de ordenes de venta flamada
“funcion de pegada’, esto es que podremas crear la orden de venlas con
referencia a una cotizacion, es decir copia la informacion anteriormente capturada

can el fin de evitar dable captura.

Ademas de que una vez que lo copio, padremas afiadir o borrar infarmacion
segun nuestras requerimientos. La funcion de pegado reduce tiempo y pasibles

errares,

Otra funcion del sistema es que si el cliente al meternas una orden, usa su propio
numero de material, el sistema es capaz para hacer una relacion can el nimera
de material interno sin necesidad de andar buscando cuél es. Clara que para

lograr ésto, se define anteriormente en ef archivo maestro.

3.3.3.- Contratos y Convenios con clientes.

El sistema maneja das tipos de pactos can el cliente: contratas y convenios.
Las das con el fin de pactar una cierta cantidad de material en una fecha
determinada, cada uno can sus propias caracteristicas. Los cantratos manejan
precios y cantidades, soio que Jas fechas de entrega se determinan hasta que se
procesa el pedida. Los convenios definen las cantidades y fechas de entrega y
son determinadas desde un principia.

Contratos.

Inicialmente se guardan en el sistema los preclos y cantidades en que se
pact6 con el cliente, posteriarmente cuando ei cliente nos hace un pedido, se
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hace referencia a su contrato, tomando en cuenta los precios y cantidades
definidos, para que finalmente se genere la entrega. (figura 3.3.3.1).

Orden vta. {4

fig 3.3.3.1.

Convenios.

Los convenios que se establecen con los clientes pueden ser mensuales,
semestrales, anuales, elc., los cuales se pactan las fechas de entregas de i
acuerdo a precios {descuentos) y cantidades establecidas (figura 3.3.3.2). Por '
giemplo, una compafila puede establecer con su cliente que cada dia 10 de cada
mes se | entregue la mercancla establecida con un horario de 20 a 22 hrs.
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Entregas

Entregas |

Entregas [

fig. 3.3.3.2

3.3.4.- Programa de entregas y chequeo de disponibilidad.

Programa de entregas.

Cuando creamos una orden de venta, el sistema automdticamente
programa las actividades de entrega. El programa de entregas toma lugar en éste
momento para asegurarnos que la fecha de entrega que le prometimos al cliente
se cumpla, El sistema programa segun un tiempo de transporte establecido con
anterioridad, esto es el tiempo en que se tardan en el almacén de recoger,
empacar y cargar la mercancia y el tiempo en que se tarda el camion en la
entrega sequn laruta. (figura 3.3.4).

Chequeo de disponibilidad.

El programa de entregas y el chequeo de disponibilidad son mutuamente
dependientes. El sistema usa la requisicion del cliente con la fecha de entrega
requerida para checar la cantidad del material requerido, en caso de no tenerlo en
almacén o que sea incompleta, el sistema considera a partir de qué fecha esta
planeada la entrada al almacén (segin compras o produccion), y la considera
para determinar la fecha de entrega. También existe la posibilidad en éste caso
de que el cliente acepte entregas parciales.
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fig 3.3.4.
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3.3.5. Precios.

El sistema maneja los precios de manera automatica, siempre y cuando se
hayan definido anteriormente precios, cargos y descuentos. El sistema determina
el precio correcto y sus cargos o descuentos en la transacclén automaticamente.
También es capaz de que podamos cambiar el que nos propone. Puede manejar
los precios en las cotizaclones, drdenes de venta y en los documentos contables
(factura, notas de cargo, notas de débito, devoluciones, etc.).

El sistema tiene una funcién llamada “analisis" que es donde podemos analizar
una particular transaccién mientras se va procesando. También existe un
procedimiento de precios que es donde podemos definir los precios, descuentos y



cargos, y como seran definidos en el documento. Por ejemplo, el sistema primero
busca los precios de materiales, luego determina si existe algun cargo o
descuento definido para ese cliente y por ultimo deduce la apropiada cantidad
(considerando impuestos). Cuando el sistema encuentra el precio con o sin
cargos y descuentos, detiene su busqueda y copia la informacion a la cotizacién,
ala orden de venta o al documento contable.

Durante el proceso de precics, el sistema puede incluir descuentos por pronto
pago, o definir escalas ya sean por el tiempo en que el cliente se tarda en pagar
(términos de paga) o también puede definir escalas por cantidades o volumenes
de pedido.

Otra funcion que tiene el sistema dentro del proceso de precios, es el de crear
condiciones por grupos, ya sean para grupos de clientes (cadenas de clientes) o
grupos de materiales (paquetes especiales).

3.3.6.- Limites de crédito.

Al definir limites de crédito para algunos clientes especificos, es una
manera de tener un control sabre ellos especialmente cuando sus pagos no son
inmediatos, es decir, probablemente el cliente nos deba dinero y no es
conveniente seguirle surtiendo o crearle nuevas ordenes de venta. Cuando
creamos una orden de venta, el sistema automaticamente checa el limite de
crédito del cliente involucrado en la transaccién.

Si el limite de crédito es excedido, el sistema reacciona de la siguiente manera:

+ El sistema manda un mensaje de “advertencia”.
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+ El sistema manda el mensaje de advertencia y "bloquea” el documento de
ventas para que no proceda la entrega. Las subsecuentes actividades no
podran realizarse hasta que se desbloquee el documento por alguna
persona autorizada.

¢ El sistema manda un mensaje de error informando que el documento de
ventas no podra ser guardado.

El sistema maneja estas opciones con el fin de que el Director o Gerente
responsable decida cual opcion conviene mas usar para el negocio de su

compania.

3.4.- Embarques al cliente.

El sistema soporta varias tareas involucradas en el proceso de embarques.
A partir de que los componenetes de ventas y de embarques se encuantran
integrados, todos los datos necesarios para |a entrega pueden ser determinados
desde la orden de ventas. Esto permite que todas las actividades de embarque
sean eficientes y eficaces inmediatamente desples de completar la operacién de
ventas. Algunas de sus principales funciones son las siguientes:

o Listas de drdenes de ventas para entregas ordenadas.

¢ Creacion y proceso de entregas.

¢ Chequeo de disponibilidad de material por medio del sistema casi
instantaneamente. '

¢ Manejo de listas de recogimiento y empaque de materiales.

¢ Manejo de actividades de cargas y transportes.

+ Salidas del almacén para fines contables.
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3.4.1.- Determinacion de rutas.

Una vez que se determinen los tiempos de carga, la capacidad de los
camiones para el volumen de la carga, los tiempos y rutas para la entrega, el
sistema reune toda la informacion para que en |a orden de venta, calcule en forma
casi inmediata el tiempo de entrega al cliente. Es recomendable definir varias
rutas con el fin de salifacer al cliente, es decir, si el cliente quiere una entrega
rapida, defines una ruta aérea, claro que provocaria un mayor costo y se le haria
un cargo por pedido urgente, al igual si no le urge y quiere el menor costo posible
de flete, también se define otra ruta para el mismo punto, o puede definirse un
costo intermedio, etc. (Figura 3.4.)

46



GUADALAJARA
(CLIENTE)
4D

\

Zapopan -

MEXICO D.F.

Ruta aérea para pedidos urgentes, (2 hus. entrega).
== =~ = Rutanormal, (8 lrs, entrega)

+ -+ Rutaconescala. (14 hrs. entrega) (También entrega
al eliente de Zapopan).

(fig. 3.4)

3.5.- Facturacion.

La factura complela las actividades del &rea de ventas y distribucion. Los
datos usados en ventas y embarques, son los mismos que se usaran para la
factura. El sistema copia los datos relevantes para la factura, asl como,
cantidades y precios. Durante el proceso de factura, la informacidn relevants,
automaticamente se transfiere a las cuantas contables o financieras y para
andlisis de rentabilidad.
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El proceso de factura soporta las siguientes funciones:
o Crear facturas en base a las entregas.
¢ Crear notas de crédito y de débito.
» Cancelacion del documento.
¢ Transferencia a cuentas contables o financieras.

Podemos cancelas facturas asf cémo notas de crédilo. Cuando se crea la
cancelacion del documento, el sistema crea los documentos necesarios para las
cuantas contables o financieras.

Existen dos formas de crear la factura;

1. Creas el documento con referencia a alguna entrega u 6rden de venta
en particular.

2. Creas los documentos de acuerdo a una lista de trabajo conocida como
“facturas pendientes por enlistar’, ésto es que puedes procesar las
facturas en forma colectiva. También podemos definir un criterio de
seleccion como por ejemplo una fecha determina, un cliente
determinado o bien documentos que sean de nuestro interés.

3.5.1.- Métodos de facturacion.

En el sistema existen varios métodos de facturacion que se pueden usar,
con el propdsito de escoger los que mas convengan para el negocio, como son:

¢ Facluras por separado para cada entrega (figura 3.5.1.1)

« Todas las entregas de un periodo definido consolidadas en una sola
factura (figura 3.5.1.2)
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« Varias facturas de una misma entrega (si asi lo desea el cliente). Figura
3513

fig.3.5.1.1

Entrega | FACTURA

Orden de
venta

Entrega

FACTURA| |

fig.3.5.1.2.

FACTURA

| Orden de
venta

Entrega

FACTURA
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fig.3.5.1.3,

Orden de Entrega

venta

Orden de
venta

Entrega

\_ | FACTURA |- |

Orden de
venta

Entrega

3.5.2.- Proceso de reclamaciones.

El proceso de rectamaciones del cliente es una parte integral del proceso
de factura. Podemos usar tres tipos de documentos que soportan estas
situaciones.

Devoluciones.

Cuando un cliente nos hace una reclamacién por su entrega, el material
puede ser recogido en la localidad del cliente. Si la reclamacion es justificada, el
valor de los materiales son acreditados al cliente. Puede ser que el material sufrid
algun dafio en el camino, o se encuentran defectuosos, o no es la calidad que el
cliente requeria, etc.
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Notas de credito.

Si el cliente nos requisita una nota de crédito, como por ejemplo, por
entrega tardada, se crea la requisicion en el departamento de ventas. Inicialmente
la nota de crédito es bloqueada hasta el momento en que se determine la
cantidad y se autorice, una vez que se tome la decisidn se debera desbloquear la

requisicion y crear la nota de crédito.

Nota de débito.

La nota de débito o de cargo tiens el mismo procedimiento que la nota de
crédito, sdlo que el caso es contrario. El monto total de la nota de débito se
contabiliza en cuentas por cobrar dentro del area de finanzas,
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CAPITULO 4. Planeacidn de la investigacidn.

4.1, Justificacién del tema.

Se considera que es un tema muy importante ya que se trata de un sistema
administrativo de alta tecnologia alemana que ha tenido muy buenos resultados
en paises desarrollados como Estados Unidos, Alemania, Japén, Suiza, elc., Esto
significa que algunas empresas mexicanas estan interesadas en manejar este
sistema ya que mediante su avanzada tecnologla podran ser mas competitivas y
tener una mayor calidad en sus procesos y operaciones del negocio,

En México existen realmente pocas empresas gue manejen éste sistema, el cual,
aplica solamente para empresas grandes ya que las empresas medianas o
pequenas no aprovecharfan su funcionalidad al maximo, ademas de que es muy
costoso. Principalmente las empresas que manejan éste sistema en México son
las internacionales, eslo se debe a que la misma empresa en olros paises maneja
el sistema desde hace aproximadamente 10 o 15 afios. La primera empresa en
México que adquirio éste sistema flle Domecq hace 4 anos, posteriormente Du-
pont, y los Gltimos 2 allos lo han adquirido empresas tal y como, Dina Camiones,
BMW, Mercenez Benz, Procter & Gamble y otras empresas interesadas en el
presente afio.
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4.2.-Objetivos

4.2.1.- General -
E! objetivo general de este trabajo es demostrar que con el uso del Sistema

Administrativo implementado las empresas gozaran de una operacion eficiente y

de un mayor control,

4.2,2.- Especificos
Los objstivos especificos son los siguientes:

« Que ol Sistema Administralivo ofrezca al usuario una solucién para todas
sus actividades y procedimientos en su empresa,

» Que la base de datos del Sistema asegure que todos jos procedimientos
llevados a cabo sean interconectados.

¢ Quse exista una Integracion de coumnicacion eficiente.

 Que se tenga una actualizacion del flujo de informacién eficiente

« Que 8! Sistema sea una herramienta para un buen servicio en el area de

ventas y distribucion.

4.3.- Hipdtesis.

Hipdtesis alternativa.
El uso del Sistema Adminisirativo optimizaré los procesos de una empresa
y le permitird a ésta tener un mayor control sobre éstos mejorando asi sus

resultados.
Hipdtesis Nula.

El uso del Sistema Administrativo no optimizara procesos ni dard mayor

control sobre éstos a las empresas.
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4.4.- Variables.

4.4.1.- Independientes.
Las variables independientes seran todas las funciones y procedimientos
del Sistema Administrativo, tales como drdenes de venta, embarques al cliente y

facturacion.

4.4.2.- Dependientes,

La variable dependiente es en si el nivel de desempeno de las empresas
que mediante el buen funcionamiento del Sistema Administrativo, seran mas
eficientes y tendran mayor control a nivel directivo y gerencial

4.5.- Metodologia.

La metodologia para la elaboracién de éste trabajo es principalmente de
analisis del Sistema Administrativo a través de una investigacién documenlal y de
campo, dentro de la cual se selecciond una muestra de 5 empresas donde se ha
implantado dicho sistema y que actualmente lo estan utilizando. Los datos
ohtenidos de estas encuestas se encuentran en el siguiente punto.

4.6.- Resultados de la investigacidn.

Para obtener los resultados de esta investigacién se desarrollaron un totai
de quince encuestas aplicandose tres en cada una de las empresas. Cabe
senalar que por razones de confidencialidad no se nombrara el nombre de la
empresa, Unicamente el nombre y el puesto de la persona encuestada.

(Encuestas originales anexas).
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ENCUESTA

INTRODUCCION:  ESTE CUESTIONARIO ESTA ELABORADO CON EL
PROPOSITO DE CONOCER CUALES SON LOS RESULTADOS ALCANZADOS
CON EL USO DEL SISTEMA ADMINISTRATIVO EN EL AREA DE VENTAS Y
DISTRIBUCION.

Nombre :

¢ Queé puesto ocupa usted en la organizacion?

¢ Qué antiguedad tiene usted en el pussto ?

Conace el Sistema Administrativo ? Sl
NO

Por favor califique en una escala del 1 al 10 las siguientes caracteristicas del
Sistema Administrativo.

1. El Sistema Administrativo ofrece al usuario una solucion para
todas sus actividades y procedimientos.

2. La base de datos del Sistema asegura que todos los
procedimientos llevados a cabo estén interconectados.

3. El Sistema posee una integracion de comunicacion muy eficients,
4. El Sistema actualiza el flujo de la informacién oportunamente.

5. Procedimiento y funcionalidad de 1as érdenes de ventas.

8. Procedimiento y funcionalidad de programas de entregas.

7. Procedimiento y funcionalidad de facturacién.

8. Procedimiento y funcionalidad de devoluciones.

9. El Sistema es una herramientapara otorgar un buen servicio ai
cliente dentro de! area de Ventas y Distribucion.

10. Con el uso del Sistema las operaciones son méas eficientes.

11. Con el uso del Sistema existe un mayor control.
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12. Si usted pudiera comprar otro Sistema que no fuera éste, lo haria?
S NO

Por que:

13. Que desventajas considera que tiene el Sistema Administrativo ?
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CALIFICACION

1. SOLUCION DE ACTIVIDADES Y PROCEDIMIENTOS A USUARIOS

4 5 6 7 8 s 1 11 12 13 14 15
ENCUESTAS APLICADAS

PROMEDIO 8.6
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CALIFICACION

2. INTERCONECCION DE LA BASE DE DATOS

PROMEDIO 8.3
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CALIFICACION

3. INTEGRATION DE COMUNICACION EFICIENTE

5 6 7 8 s @ 11 12 13 14 15
ENCLESTAS APLICADAS

PROMEDIO 8.7



09

CALIFICACION

4. ACTUALIZACION OPORTUNA DEL FLUJO DE INFORMACION

4 5 &8 7 8 S
ENCLUESTAS APLICADAS

PROMEDIO 8.0
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CALIFICACION

5. PROCEDIMIENTO Y FUNCIONALIDAD DE LAS ORDENES DE VENTA i

4 5 ] 7 8 s
ENCUESTAS APLICADAS

10 1 12 13 14 15 :

PROMEDIO 8.7



[4)

CALIFICACION

6. PROCEDIMIENTO Y FUNCIONALIDAD DE PROGRAMAS DE ENTREGA

4 5 8 7 8 ]
ENCUESTAS APLICADAS

10 11 12 13 14 15

PROMEDIO 8.5



£9

CALIFICACION

7. PROCEDIMIENTO Y FUNCIONALIDAD DE FACTURACION

4 5 s 7 8 ) 10 1M 12 13 14 15
ENCUESTAS APLICADAS

PROMEDIO 83
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CALIFICACION

8. PROCEDIMIENTO Y FUNCIONALIDAD DE DEVOLUCIONES

T : . ; i

4 5 6 7 8 8 0 11 12 13 14 s

ENCUESTAS APLICADAS

PROMEDIO 8.4
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CALIFICACION

10+

9+

9. HERRAMIENTA QUE OTORGA UN BUEN SERVICIO AL CLIENTE

3 i i v

4 s -] 7 8 9
ENCUESTATS APLICADAS

PROMEDIO 9.1
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CALIFICACION

10. OPERACIONES MAS EFICIENTES

6 7 8 9 10
ENCUESTAS AFLICADAS

14

15

PROMEDIO 8.7



11. MAYOR CONTROL

NOIOVOI4IIVD

ENCUESTAS APLICADAS
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CONCLUSIONES.

Después de haber realizado la investigacion de campo, se analizaron los
resultados y se demostraron los objetivos planteados, es decir, que con el uso del
Sistema Administrativo implementado las empresas gozan de operaciones
eficientes y de un mayor control, ofrece al usuario soluciones en sus actividades y
procedimientos, la base de dalos asegura la interconeccién de todos los
procedimientos, existe una integracién de comunicacion eficiente y por Gitimo que
el Sistema es una herramienta para un buen servicio al cliente en el &rea de
ventas y distribucion.

Cabe sefialar que atras de todo ésto siempre debe existir una base administrativa,
que junto con el proceso administrativo, principios administrativos y una ética
profesional a nivel operativo, gerencial y directivo, serd posible un buen
desempefio del Sistema Administrativo dentro de las empresas.
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ANEXOS.
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ENCUESTA

INTRODUCCION: ESTE CUESTIONARIO ESTA ELABORADO CON EL
PROPOSITO DE CONOCER CUALES SON LOS RESULTADOS ALCANZADOS
CON EL USO DEL SISTEMA ADMINISTRATIVO EN EL AREA DE VENTAS Y

DISTRIBUCION.
Nombre : IDSEQH 7’OLL

¢, Qué puesto ocupa usted en la organizacién?__ DT RECTING DE-

UENras

¢ Qué antiguedad tiene usted en el puesto ?__2. 5 6&105

Conoce el Sistema Administrativo ? Sl X
NO

Por favor califique en una escala del 1 al 10 las siguientes caracteristicas del
Sistema Administrativo.

1. El Sistema Administrativo ofrece al usuario una solucion para
todas sus actividades y procedimientos.

2. La base de datos del Sistema asegura que todos los
procedimientos llevados a cabo estén interconectados. 10

3. Ef Sistema posee una integracion de comunicacion muy eficiente. _10
4, El Sistema actualiza el flujo de la informacién oportunamente.
5. Procedimiento y funcionalidad de las érdenes de ventas.

6. Procedimiento y funclonalidad de programas de entregas.

7. Procedimiento y funcionalidad de facturacian,

8. Procedimiento y funcionalidad de devoluciones.

9. El Sistema es una herramientapara otorgar un buen serviclo al
cliente dentro del area de Ventas y Distribucion. -

10. Con el uso del Sistema las operaciones son mas eficientes.

Fleb BRbEF B

11. Con el uso del Sistema existe un mayor control.
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12. Si usted pudiera comprar otro Sistema que no fuera éste, lo haria?

sl NO ¥
Por que: __DopluE ZSTE COMPLE (on To0RS Mrs

REQUISICIONES 1E  NEGOCTO

13. Que desventajas considera que tiene el Sistema Administrative ?

hrallpualst
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ENCUESTA

INTRODUCCION:  ESTE CUESTIONARIO ESTA ELABORADO CON EL
PROPOSITO DE CONOCER CUALES SON LOS RESULTADOS ALCANZADOS
CON EL USO DEL SISTEMA ADMINISTRATIVO EN EL AREA DE VENTAS Y
DISTRIBUCION.

Nombre :___(scar, ,5-?5 1) //Hme n

¢ Qué puesto ocupa usted en la organizacion? @m nie gdmm[ﬁm {hTs)

¢, Qué antiguedad tiene usted en el puesto ? 3 _anas

Conoce el Sistema Administrativo ? Sl X
NO

Por favor califique en una escala del 1 al 10 las siguientes caracteristicas del
Sistema Administrativo.

1. El Sisterna Administrativo ofrece al usuario una solucién para
todas sus actividades y procedimientos.

2. La base de datos del Sistema asegura que todos los
procedimientos llevados a cabo estén interconectados.

3. El Sistema posee una integracién de comunicacién muy eficiente.
4. El Sistema actualiza el flujo de la informacion oportunamente.

5. Procedimiento y funcionalidad de las érdenes de ventas.

6. Pracedimiento y funcionalidad de programas de entregas.

7. Procedimiento y funcicnalidad de facturacién.

8. Procedimiento y funcionalidad de devoiuciones.

9. El Sistema es una herramientapara otorgar un buen servicio al
cliente dentro del area de Ventas y Distribucién.

10. Con el uso del Sistema las operaciones son mds eficientes.

Flt klPlbrb f

11. Con el uso del Sistema existe un mayor control,
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12. Si usted pudiera comprar otro Sistema que no fuera éste, lo haria?

Sl _X NO

Porque: @ =/ curllera alein otre 3itma
’ r 7

harto

13. Que desventajas considera que tiene el Sistema Administrativo ?
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ENCUESTA

INTRODUCCION:  ESTE CUESTIONARIO ESTA ELABORADO CON EL
PROPOSITO DE CONOCER CUALES SON LOS RESULTADOS ALCANZADOS
CON EL USO DEL SISTEMA ADMINISTRATIVO EN EL AREA DE VENTAS Y

DISTRIBUCION.

Nombre: K27« forics €race

& Qué puesto ocupa usted en |a OrganizaCion?_Lure st Ldwiaidia bovs

¢ Qué éntiguedad tieneustedenel puesto ?__ ¥ 2.2 s

Conoce el Sistema Administrativo ? St X
NO

Por favar califique en una escala del 1 al 10 las siguientes caracteristicas del
Sistema Administrativo.

1. El Sistema Administrativo ofrece al usuario una solucion para

todas sus actividades y procedimientos, 7
2. La base de datos del Sistema asegura que todos los

procedimientos llevados a cabo estén interconectados. /2
3. El Sistema posee una integracién de comunicacién muy eficiente. _% __
4. El Sistema actualiza el flujo de Ia informacion oportunamente. 7
5. Procedimiento y funcionalidad de las ordenes de ventas. e
6. Procedimiento y funcionalidad de programas de entregas. __Z__
7. Procedimiento y funcionalidad de facturacion. ___2__
8. Procedimiento y funcionaiidad de devoluciones. 7
9. E! Sistema es una herramientapara otorgar un buen servicio al

cliente dentro dei area de Ventas y Distribucién, _Z_
10. Con el uso del Sistema las operaciones son mas eficientes. Lo
11. Con el uso del Sistema existe un mayor control. o
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12. Si usted pudiera comprar otro Sistema que no fuera éste, lo haria?

Sl NO _X

Porque: e aaecs gue &5 iz ,E:Séﬂg ooy
&

Coute L. ._474
/4

13. Que desventajas considera que tiene el Sistema Administrativo ?
2L e 2 4.

& a Lot At girdlQ
N
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ENCUESTA

INTRODUCCION: ESTE CUESTIONARIO ESTA ELABORADO CON EL
PROPOSITO DE CONOCER CUALES SON LOS RESULTADOS ALCANZADOS
CON EL USO DEL SISTEMA ADMINISTRATIVO EN EL AREA DE VENTAS Y

DISTRIBUCION.
Nombre: 2 7 '/%4 ey

¢, Qué puesto ocupa usted en la organizaciénwf e ot ol élz Lo

¢ Qué éntiguedad tiene ustedenelpuesto ?___ Log., accaa

Conoce el Sistema Administrativo ? Sl X
NO

Por favor califique en una escala del 1 al 10 las siguientes caracteristicas del
Sistema Administrativo.

1. El Sistema Administrativo ofrece al usuario una solucién para

todas sus actividades y procedimientos. g
2. Labase de datos del Sistema asegura que todos los
procedimientos llevados a cabo estén interconectados. d-s

3, El Sistema posee una integraciéh de comunicacién muy eficiente. _Z_
4. E| Sistema actualiza el flujo de la informacién oportunamente.
5. Procedimiento y funcionalidad de las érdenes de ventas.

6. Pfocedimiento y funcionalidad de programas de entregas.

7. Procedimiento y funcionalidad de facturacion.

8. Procedimiento y funcionalidad de devoluciones.

9. El Sistema es una herramientapara otorgar un buen servicio al
cliente dentro del area de Ventas y Distribucién,

10. Con el uso del Sistema las operaciones son més eficientes,

M Kbk ks

11. Con el uso del Sistema existe un mayor control.
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12. Si usted pudiera comprar otro Sistema que no fuera éste, lo haria?

Sl NO _X

Por qUe: Ll E’Q jﬂ.‘“/ 7/7.«4»,{4.;/ ,‘:M Py
ikl A P 77‘1‘/4‘/ VOSR. w vy

// Ll fornip oLt Lottt

13. Que desventajas considera que tiene el Sistema Administrativo ?

'
7 ?AM WA R I N, AR
Ny
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ENCUESTA

INTRODUCCION:  ESTE CUESTIONARIO ESTA ELABORADO CON EL
PROPOSITO DE CONOCER CUALES SON LOS RESULTADOS ALCANZADOS
CON EL USO DEL SISTEMA ADMINISTRATIVO EN EL AREA DE VENTAS Y

DISTRIBUCION.

0 v e
Nombre : D('( m(/ (/ at el
i

¢, Qué puesto ocupa usted en la organizacién? Lf?_[/ A 6L ET R
i 7

¢, Qué antiguedad tiene usted en el puesto ? 5 ML)

Conoce el Sistema Administrativo ? Sl X
NO

Por favor califique en una escala del 1 al 10 las siguientes caracteristicas del
Sistema Administrativo.

1. El Sistema Administrativo ofrece al usuario una solucién para
todas sus actividades y procedimientos.

2. La base de datos de! Sistema asegura que todos los
procedimientos llevados a cabo estén interconectados.

3. Ei Sistema posee una integracién de comunicacion muy eficiente.
4. El Sistema actualiza el flujo de |a informacion oportunamente,

5. Procedimiento y funcionalidad de las érdenes de ventas.

6. Procedimiento y funcionalidad de programas de entregas.

7. Procedimiento y funcionalidad de facturacion.

8. Procedimiento y funcionalidad de devoluciones.

9, E| Sistema es una herramientapara otorgar un buen servicio al
cliente dentro del area de Ventas y Distribucion.

10. Con el uso del Sistema las operaciones son mds eficientes.

lbﬁ l\ll ‘\,C “4 I%\L ‘\A ‘U‘\ l-\(\ l-\( ‘(/I It,

11. Con el uso del Sistema existe un mayor control,
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12. Si usted pudiera comprar otro Sistema que no fuera éste, lo haria?

Sl NO X
Por que: _
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13. Que desventajas considera que tiene el Sistema Administrativo ?
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ENCUESTA

INTRODUCCION:  ESTE CUESTIONARIO ESTA ELABORADO CON EL
PROPOSITO DE CONOCER CUALES SON LOS RESULTADOS ALCANZADOS
CON EL USO DEL SISTEMA ADMINISTRATIVO EN EL AREA DE VENTAS Y

DISTRIBUCION.

Nombre : Gcrar oA) ZA,n_L:z 5“ Ja 28/

¢ Qué puesto ocupa usted en 1a organizacion?__ /e sde b yadue

¢ Qué antiguedad tiene usted en el puesto ? ! aie

Conoce el Sistema Administrativo ? Sl ~
NO

Por favor califique en una escala del 1 al 10 Ias siguientes caracteristicas del
Sistema Administrativo.

1. El Sistema Administrativo ofrece al usuario una solucién para
todas sus actividades y procedimientos.

2. La base de datos del Sistema asegura que todos los
procedimientos llevados a cabo estén interconectados.

3. El Sistema posee una integracién de comunicacidn muy eficiente.
4, E| Sistema actualiza el flujo de la informacidn oportunamente.

5. Procedimiento y funcionalidad de las 6rdenes de ventas,

6. Précedimiento y funcionalidad de programas de entregas.

7. Procedimiento y funcionalidad de facturacién.

8. Procedimiento y funcionalldad de devoluciones.

9. El Sistema es una herramientapara otorgar un buen servicio al
cliente dentro del area de Ventas y Distribucién.

10. Con el uso del Sistema las operaciones son mas eficientes,

ol A R S S o O N

11. Con el uso del Sistema existe un mayor control.
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12. Si usted pudiera comprar otro Sistema que no fuera éste, lo haria?

Sl i~ NO
Por qUé: Mr <o GL/.‘;’/’JQ o) ,IaL/z/A -/ & e /A' 4
teshaypu

13. Que desventajas considera que tiene el Sistema Administrativo ?
9 RiLE a_a/‘\’.oJ.- L/,L/ <o olb  cost /L:“;u o o‘é

7
"ifl’k s Aacion foszeca.
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ENCUESTA

INTRODUCCION:  ESTE CUESTIONARIO ESTA ELABORADO CON EL
PROPQSITO DE CONOCER CUALES SON LOS RESULTADOS ALCANZADOS
CON EL USO DEL SISTEMA ADMINISTRATIVO EN EL AREA DE VENTAS Y
DISTRIBUCION.

Nombre : (Lowse Flwld Ll T AN

¢ Qué puesto ocupa usted en la organizacion? ATE N CLON
AL CLUILENTE

al
i

; Qué antiguedad tiene usted en el puesto ? y M E S

Conoce el Sistema Administrativo 7 S| l/
NO

Por favor califique en una escala del 1 al 10 las siguientes caracteristicas del
Sistema Administrativo.

1. El Sistema Administrativo ofrece al usuario una solucion para
todas sus actividades y procedimientos.

2. La base de datos del Sistema asegura que todos los
procedimientos llevados a cabo estén interconectados.

3. El Sistema posee una integracién de comunlicacion muy eficiente.
4. El Sistema actualiza el flujo de |a informacién oportunamente.

5. Procedimiento y funcionalidad de las drdenes de ventas.

6. Procedimiento y funcionalidad de programas de entregas.

7. Procedimiento y funcionalldad de facturacion,

8. Procedimiento y funcionalidad de devoluciones.

9, E! Sistema es una herramientapara otorgar un buen servicio al
cliente dentro del area de Ventas y Distribucién.

10. Con el uso del Sistema las operaciones son mas eficientes,

Llele folololelslelz [=

11. Con el uso del Sistema existe un mayor control.
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12. Si usted pudiera comprar otro Sisiema que no fuera éste, lo haria?
S NO
Por que:

FZSTE . S wWUYV ROBRAIA

13. Que desventajas considera que tiene el Sistema Administrative ?

AL CRINCIPIO =S DIEIC ] ¢

TINTVENOEIRL O
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ENCUESTA

INTRODUCCION:  ESTE CUESTIONARIO ESTA ELABORADO CON EL
PROPOSITO DE CONOCER CUALES SON LOS RESULTADOS ALCANZADOS
CON EL USO DEL SISTEMA ADMINISTRATIVO EN EL AREA DE VENTAS Y
DISTRIBUCION.

Nombre : SABIVNE (EBDREIRE

¢ Qué puesto ocupa usted en la organizacién?_(o O R0 (W ADIRA  DE
VEUTA DE REFACCIONES

¢ Qué antiguedad tiene usted en el puesto ?___ 8 MESES

Conoce el Sistema Administrativo ? Sl X
NO

Por favor califique en una escala del 1 al 10 las siguientes caracteristicas del
Sistema Administrativo.

1. El Sistema Administrativo ofrece al usuario una solucién para
todas sus actividades y procedimientos.

2. Labase de datos del Sistema asegura que todos los
procedimientos llevados a cabo estén interconectados.

3. El Sistema posee una integracién de comunicacién muy eficiente,
4. El Sistema actualiza el flujo de la informacién oportunamente.

5. Pracedimiento y funcionalidad de las érdenes de ventas.

kRl |

6. Procedimiento y funcionalidad de programas de entregas.

7. Procedimiento y funcionalidad de facturacion.
B. Procedimiento y funcionalidad de devoluciones.

9. El Sistema es una herramientapara otorgar un buen servicio al
cliente dentro del area de Ventas y Distribucidn.

10. Con el uso del Sistema las operaclones son mds eficientes,

NNNE

11. Con el uso del Sistema existe un mayor control.
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12. Si usted pudiera comprar otro Sistema que no fuera éste, lo haria?

Sl NO
Por que:
CORAE AMPLIAMENTE AAS NECESIDADES
€ __MUESTRO J1CLO DE MNEGOICIND —
A ADUNIALIMENTE EL 'FROUT —£3ID DEL
SISTEMA AESULTA MUY A GAALE AL USUARID

13. Que desventajas considera que tiene el Sistema Administrativo ?

AL quii0S PACCESYS  REGUIEREN DE VARIAS
TRAUS ACINNES PAAAR SER COMPLETADLS
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ENCUESTA

INTRODUCCION:  ESTE CUESTIONARIO ESTA ELABORADO CON EL
PROPQSITO DE CONOCER CUALES SON LOS RESULTADOS ALCANZADOS
CON EL USO DEL SISTEMA ADMINISTRATIVO EN EL AREA DE VENTAS Y
DISTRIBUCION.

Nombre : Rosendo de /a forre

¢ Qué puesto ocupa usted en la organizacién? Jefe de a/ma cen

. Qué antiguedad tiene usted en el puesto 7__Z & 705

Conoce el Sistema Administrativo ? Sl X
NO

Por favor califique en una escala del 1 al 10 las siguientes caracteristicas del
Sistema Administrativo,

1. E! Sistema Administrativo ofrece al usuario una solucién para
todas sus actividades y procedimientos.

2. La base de datos del Sistema asegura que todos los
procedimientos llevados a cabo estén interconectados.

s o

3. EI Sistema posee una integracién de comunicacion muy eficiente, __{ O
4, El Sistema actualiza el flujo de la informacién oportunamente.  __{ O
5. Procedimiento y funcionalidad de las érdenes de ventas, _Z_
6. Procedimiento y funcionalidad de programas de entregas. _j_
7. Procedimiento y funcionalidad de facturacion. _j_
8. Procedimiento y funcionalidad de devoluciones. _LQ_
9, El Sistema es una herramientapara otorgar un buen servicio al

cliente dentro del area de Ventas y Distribucidn, __12_
10. Con el uso del Sistema las operaciones son mas eficientes. __'__Q_
11. Con el uso del Sistema existe un mayor control, _LO_
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ma que no fuera éste, lo haria?

pudiera comprar otro ilste

12. Siusted
Sl NO
por que: _Forve ctgye__es Yl $islems oma Fiempo
nder_a vsal_pecn e leyur YN control gm/o Je | atlmacen,
@l Sistema Administrativo ?

13. Que; desventajas considera que tiene
Es mey ;ngde ¥ [eqY viele  MYC hy capall dfton
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ENCUESTA

INTRODUCCION:  ESTE CUESTIONARIO ESTA ELABORADO CON EL
PROPOSITO DE CONOCER CUALES SON LOS RESULTADOS ALCANZADOS
CON EL USO DEL SISTEMA ADMINISTRATIVO EN EL AREA DE VENTAS Y
DISTRIBUCION.

+
Nombre : (;/7////4 f it inen /&’

=

¢ Qué puesjtq ocupa usted en la organizacién? /1 o ey Ao ,—/a
[ AP S A Y R 4
Lo o/
¢ Qué antiguedad tiene usted en el puesto ? D p i

Conoce el Sistema Administrativo ? Sl <
’ NO

Por favor califique en una escala del 1 al 10 las siguientes caracteristicas del
Sistema Administrativo.

1. El Sistema Administrativo ofrece al usuario una solucién para

todas sus actividades y procedimientos, _Li__
2. La base de datos del Sistema asegura que todos los e
procedimientos llevados a cabo estén interconectados. 7
3. El Sistema posee una integracién de comunicacion muy eficiente. __;_C___
4. E! Sistema actualiza el flujo de la informacidn oportunamente. __E__
5. Procedimiento y funcionalidad de las drdenes de ventas. 4
6. Pracedimiento y funcionalidad de programas de entregas. 7
7. Procedimiento y funcionalidad de facturacion. :
8. Procedimiento y funcionalidad de devoluciones. _L_
9. El Sistema es una herramientapara otorgar un buen servicio al
cliente dentro del area de Ventas y Distribucién. _Z___
10. Con el uso de! Sistema las operaciones son mas eficientes. _/‘:___
11. Con el uso del Sistema existe un mayor control. __'Z__
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12. Si usted pudiera comprar otro Sistema que no fuera éste, lo haria?
St NO _x
Por que:

R R I N Ay Y A

N e o gy iy i Bt T

N R W A NN s e VR s A

P

L8 BTy, o ofe eI

13. Que desventajas considera que tiene el Sistema Administrativo ?

o - . /
P Lmacszogd 2r Sl Ade m i s vz oo T

A } 3 - J
A" AN P A S Ny //‘..(W;«/ r'/‘/ /’V(’d[’rzﬂ"

R Ry VY A R N
'./ '.1,,?/'!.), 77 )'?v-r"ﬂ/:‘_f‘//‘" - )
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ENCUESTA

INTRODUCCION:  ESTE CUESTIONARIO ESTA ELABORADO CON EL
PROPOSITO DE CONOCER CUALES SON LOS RESULTADOS ALCANZADOS
CON EL USO DEL SISTEMA ADMINISTRATIVO EN EL AREA DE VENTAS Y
DISTRIBUCION,

Nombre : écw:i Lo Q fr;c'/c«

¢ Qué puesto ocupa usted en la organizacién? /7 ew’m& 04 $is bk 2

¢ Qué antiguedad tiene usted en el puesto ? 7 axas

Conoce el Sistema Administrativo ? Si &
NO

Por favor califique en una escala del 1 al 10 las siguientes caracteristicas del
Sistema Administrativo.

1. El Sistema Administrativo ofrece al usuario una solucion para

todas sus actividades y procedimientos. __/LJ_
2. La base de datos de! Sistema asegura que todos los

procedimientos llevados a cabo estén interconectados. _ZQ_
3 El Siétema posee una integracidn de comunicacion muy eficiente. __’_Q_
4 El sttema actualiza el flujo de Ia Informacidn oportunamente. ___/_0__ '
5. Procedimiento y funcionalidad de las drdenes de ventas. ___9__
8. Procedimiento y funcionalidad de programas de entregas. ___7__ :
7. Procedimiento y funcionalidad de facturacion. ___9__
8. Procedimiento y funcionalidad de devoluciones. __Z_
9. E| Sistema es una herramientapara otorgar un buen servicio al ,

cllente dentro del area de Ventas y Distribucidn. __[Q_
10. Con el uso del Sistema las operaciones son mas eficlentes. __19__

0

11. Con el uso del Sistema existe un mayor control.
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12. Si usted pudiera comprar otro Sistema que no fuera éste, lo haria?
0

13. Que desventajas considera que tiene el Sistema Administrativo ?
£d ’[)Miu
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ENCUESTA

INTRODUCCION:  ESTE CUESTIONARIO ESTA ELABORADO CON EL
PROPOSITO DE CONOCER CUALES SON LOS RESULTADOS ALCANZADOS
CON EL USO DEL SISTEMA ADMINISTRATIVO EN EL AREA DE VENTAS Y
DISTRIBUCION. ’

Nombre : /V/RRU‘U( /V/[//://- ol .

¢ Qué puesto ocupa usted en la organizacién? G” ydn /e ,/,, ljnn las

¢ Qué antiguedad tiene usted en el puesto ? ,,Z BNDS .

Conoce el Sistema Administrativo ? Sl X
NO

Por favor califique en una escala del 1 al 10 las siguientes caracteristicas del
Sistema Administrativo.

1. El Sistema Administrativo ofrece al usuario una solucién para
todas sus actividades y procedimientos.

2. La base de datos del Sistema asegura que todos los
procedimientos llevados a cabo estén interconectados.

3. El Sistema posee una integracién de comunicacion muy eficiente.
4. El Sistema actualiza el flujo de la informacldn oportunamente.

5. Procedimiento y funcionalidad de las érdenes de ventas.

6. f’i’ocedimiento y funcionalidad de programas de entregas.

7. Procedimiento y funcionalidad de facturacién.

8. Procedimiento y funcionalidad de devoluciones.

9. El Sistema es una herramientapara otorgar un buen servicio al
cliente dentro del area de Ventas y Distribucién.

10. Con el uso del Sistema las operaciones son mas eficientes.

flobe PREEbRE R

11. Con el uso del Sistema existe un mayor control.

n



12. Si usted pudiera comprar otro Sistema que no fuera éste, lo haria?
Sl NO _X
Por que:

e (onnc Do SISTEMRS PRACCIANS . RERn
L)
;\l‘m':;mm CoN. A s ronacien Lroes  BSFEL S5 iMA
Bpappsrppliin TLENE

13. Que desventajas considera que tiene el Sistema Administrativo ?

"J/NG_UA ‘A
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ENCUESTA

INTRODUCCION:  ESTE CUESTIONARIO ESTA ELABORADO CON EL
PROPQSITO DE CONOCER CUALES SON LOS RESULTADOS ALCANZADOS
CON EL USO DEL SISTEMA ADMINISTRATIVO EN EL AREA DE VENTAS Y
DISTRIBUCION.

Nombre : GUNTHER  QROWEN

¢ Qué puesto ocupa usted en la organizacién?__pnectot. PE VENTAS
NACWNWRLE D

¢ Qué antiguedad tiene usted en el puesto ? 8 wmesEs

Conoce el Sistema Administrativo ? Sl X
NO

Por favor califique en una escala del 1 al 10 las siguientes caracteristicas del
Sistema Administrativo.

1. El Sistema Administrativo ofrece al usuario una solucién para

todas sus actividades y procedimientos. __c_\__
2. Labase de datos del Sistema asegura que todos los

procedimientos llevados a cabo estén interconectados. o
3. Ei Sistema posee una integracién de comunicacién muy eficiente. __3__
4. El Sistema actualiza el flujo de la informacion cportunamente.  _10
5. Procedimiento y funcicnalidad de las 6rdenes de ventas. __‘1_
6. Procedimiento y funcionalidad de programas de entregas. _8
7. Procedimiento y funcionalidad de facturacién. _ﬂ_
8. Procedimiento y funcionalidad de devoluciones. 9

9, El Sistema es una herramientapara otorgar un buen servicio al
cliente dentro del area de Ventas y Distribucién.

o

10. Con el uso del Sistema las operaciones son mas eficientes.

[5 I |

11. Con el uso del Sistema existe un mayor control.

o



12. Si usted pudiera comprar otro Sistema que no fuera éste, lo haria?

Sl NO _K

Porque: __£5 UM SISTEWA 0E PLIA TECROWOGUA -

13. Que desventajas considera que tiene el Sistema Administrative ?
AL W O ES ALGO coMPLICAQE ol EL VOLLUMEW

D& INFOAWARCIOY) QUE $§ & At SIA
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ENCUESTA

INTRODUCCION:  ESTE CUESTIONARIO ESTA ELABORADO CON EL
PROPOSITO DE CONOCER CUALES SON LOS RESULTADOS ALCANZADOS
CON EL USO DEL SISTEMA ADMINISTRATIVO EN EL AREA DE VENTAS Y

DISTRIBUCION,

Nombre : Feies or _jr-st ’1/41_77'4/&2 Sz

~ .
¢ QuB puesto ocupa usted en la organizacion?___ Geagwy  Aomimgma mva

¢ Qué é\-ntiéuedad tiene usted en e! puesto ? S Aales

Conoce el Sistema Administrativo ? S! X
NO :

Por favor califique en una escala del 1 al 10 las siguientes caracteristicas del
Sistema Administrativo.

1. El Sistema Administrativo ofrece al usuario una solucién para
todas sus actividades y procedimientos.

2. La base de datos dei Sistema asegura que todos los
" procedimientos llevados a cabo estén interconectados.

3. El Sistema posee una integracién de comunicacion muy eficiente.
4. El Sistema actualiza el fiujo de la informacién oportunamente.

5. Procedimiento y funcionalidad de las érdenes de ventas.

6. Procedimiento y funcionalidad de programas de entregas.

7. Procedimiento y funcionalidad de facturacion.

8. Procedimiento y funcionalidad de devoluciones.

9, El Sistema es una herramientapara otorgar un buen servicio al
cliente dentro del area de Ventas y Distribucién.

10. Con el uso del Sistema las operaciones son mas eficientes.

flb blblbkb P

11. Con el uso del Sistemna existe un mayor control.
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12. Si usted pudiera comprar otro Sistema que no fuera éste, lo haria?

Sl NO _ X
Por qué: SATSIACE 105  REQuenib TS  Of  Lanlagt
—Lpotl S Mgl ¥ Fdcuiaan 25 w0 @QUE QEQNENS

13. due desventajas considera que liene el Sistema Administrative ?
£i. 2k
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ENCUESTA

INTRODUCCION:  ESTE CUESTIONARIO ESTA ELABORADO CON EL
PROPOSITO DE CONOCER CUALES SON LOS RESULTADOS ALCANZADOS
CON EL USO DEL SISTEMA ADMINISTRATIVO EN EL AREA DE VENTAS Y
DISTRIBUCION.

Nombre : Tz /m}ma Rowor

¢ Qué puesto ocupa usted en la organizacion?___caor 2z Lz ol
— 2teipt 2l Lty

¢ Qué éntiéuadad tiene usted en el puesto ?___B_ueges

Conoce el Sistema Administrativo ? St X
NO

Por favor califique en una escala del 1 al 10 las siguientes caracteristicas de!
Sistema Administrativo,

1. El Sistema Administrativo ofrece al usuarlo una solucnén para
todas sus actividades y procedimientos.

2. La base de datos de! Sistema asegura que todos jos
pracedimientos llevados a cabo estén interconectados.

[

3, El Sistema posee una integracién de comunicacién muy eficiente. __ 2
4. E| Sistema actualiza e! flujo de la informacidn oportunamente.
§. Procedimiento y funcionalidad de las 6rdenes de ventas.

6. F'rocedimientp y funicionalidad de programas de entregas.

7. Procedimiento y funcionalidad de facturacién.

8. Procedimiento y funcionalidad de devoluciones.

9. El Sistema es una herramientapara otorgar un buen servicio al
cliente dentro dei area de Ventas y Distribucién,

10. Con el uso dej Sistema las operaciones son mds eficientes.

ofede fo bl p

11. Con &l uso del Sistema existe un mayor control.
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12. Si usted pudiera comprar otro'Sistema que no fuera éste, lo haria?

SI NO .
Por que; ﬂd%‘ @ lr Z P (%(/;/r// o
_Az'/;ﬁém//"
13. Que desventajas considera que tiene el Sistema Agministrativo ?
L Lt dn ; e 2
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GLOSARIO DE TERMINOS

Bloguear.-

Campo.-
Captura.-
Caodigos de
busqueda.-

Estandar .-

Gb.-

Guardar.-
Hardware.-
Liga.-

Maestro de
‘Maleriales.-
Mb.-
Memoria.-
Software.-

Soportar.-
Tran-

saccion.-

Usuarios.-

El sistema le llama bloquear cuando cualquier transaccion es
interrumpida y no deja seguir el fiujo del procedimiento. Por ejemplo
puede bloquear a un cliente por limite de crédito,

Atributo o caractér que describe a un registro,

Reunidn de informacion metida en el sistema.

El sistema usa esta herramienta para poder encontrar la informacién
que buscas a través de un codigo.

Forma o estructura que tiene el sistema desde su inicio o como
base. .

Giga byte: 1k de memoria = 1,000 bytes; 1,000 k's = 1Mb; 1,000 Mb=
1 Gb.

Nombre que usan los sistemas para almacenar informacion.
Componentes fisicos que conforma a una computadora,

Coneccion o relacion entre deferentes transacciones o dreas de la
compaiia.

Lugar en donde el sistema guarda I'a infomacién de los materjales.
Mega byte: 1k de memoria = 1,000 bytes; 1,000 k's = 1Mb.
Capacidad de almacenar informacion.

Paquete o sistema que maneja la informacion a traves de
programas.

Capacidad de manejar la infomacién requerida.

Cualquier informacion guardada el sistema le llama documento y el

manejo entre los documentos le llama transacciones.
Personas que trabajan en la compafia y que usan el sistema.

-1
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